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ABSTRACT 
 
Article to design an operational system based Customer Relationship Management (CRM) that 
can connect customers with the company. It is expected that the exchange of information between both 
parties can be properly channeled, in short, accurate, and actual business-process occurs. Information is 
an important part in the business cycle because it includes all the transactions that are closely related 
business activities that occurred. The method used in designing this system is the Object Oriented 
Analysis and Design. Results to be achieved from this research are the formation of a web-based system 
that is able to become a liaison between the customer and the company, so the relationship can be well 
maintained. Customer satisfaction towards services obtained during the conduct of business transactions 
will have a positive impact for the company, as this can make the customers stay loyal to the company, as 
well as company profit can be increased as increasing customer loyalty. 
 




Analisis dan perancangan yang dilakukan bertujuan untuk merancang suatu operasional system 
berbasiskan Customer Relationship Management (CRM) yang dapat menghubungkan pelanggan dengan 
perusahaan. Hal ini bertujuan agar pertukaran informasi antar kedua belah pihak dapat tersalurkan 
dengan baik, dalam kurun waktu singkat, akurat, dan aktual selama proses bisnis terjadi. Informasi 
merupakan bagian penting dalam siklus transaksi karena memuat segala hal yang berkaitan erat dengan 
kegiatan bisnis yang terjadi. Metode yang digunakan dalam perancangan sistem ini adalah Object 
Oriented Analysis and Design. Hasil yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah terbentuknya suatu 
sistem berbasiskan web yang mampu menjadi penghubung antara pelanggan dengan perusahaan, 
sehingga relasi dapat terjalin dengan baik. Kepuasan pelanggan terhadap pelayanan yang diperoleh 
selama melakukan transaksi bisnis akan berdampak positif bagi perusahaan, karena hal ini dapat 
membuat pelanggan tetap setia terhadap perusahaan, sekaligus profit perusahaan dapat semakin 
bertambah seiring dengan meningkatnya loyalitas pelanggan. 
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